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摘  要 

随着互联网技术的快速发展和全球市场的日益开放，越来越多的企业开始涉足跨境电商领域，寻求新的

增长点。然而，不同国家和地区的文化差异对跨境电商企业的网络营销策略构成了重大挑战。这些差异

不仅体现在消费者的购买习惯、支付方式、物流偏好等方面，还涉及到语言、信仰、价值观、社会阶层

和生活方式等多个层面。本文从文化差异视角下跨境电商企业的网络营销的重要价值出发，分析文化差

异对跨境电商网络营销的主要影响，最后提出基于文化差异下的跨境电商网络营销策略，以期为跨境电

商企业在复杂多变的国际市场环境中取得竞争优势提供参考和指导。 
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Abstract 
With the rapid development of internet technology and the increasing openness of the global market, 
more and more enterprises are venturing into the field of cross-border e-commerce, seeking new 
points of growth. However, cultural differences among different countries and regions pose signifi-
cant challenges to the online marketing strategies of cross-border e-commerce enterprises. These 
differences are not only reflected in consumers’ purchasing habits, payment methods, logistics 
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preferences, but also involve aspects such as language, beliefs, values, social class and lifestyle. This 
article starts from the important value of online marketing for cross-border e-commerce enterprises 
from the perspective of cultural differences, analyzes the main impacts of cultural differences on 
cross-border e-commerce online marketing, and finally proposes online marketing strategies based 
on cultural differences for cross-border e-commerce, in hopes of providing reference and guidance 
for cross-border e-commerce enterprises to gain competitive advantages in the complex and ever-
changing international market environment. 
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1. 引言 

在全球化经济浪潮的推动下，跨境电商已成为连接不同国家和地区的重要桥梁，2022 年，跨境电商

的市场规模得到了巨大的发展，总交易额为 15.7 万亿元，而 2019 年和 2021 年的交易额分别为：10.5 万

亿元、12.5 万亿元，同期我国的货物贸易总出口额中跨境电商的占比达到 37.32% [1]。其迅猛发展的态势

不仅拓宽了企业的国际市场视野，也为企业带来了前所未有的机遇与挑战。然而，跨境电商的跨文化传

播特性决定了其营销策略的制定必须深入考虑文化差异这一关键因素。不同国家和地区在语言、信仰、

价值观念、消费习惯及审美偏好等方面的显著差异，直接影响了跨境电商企业在目标市场的营销策略效

果[2]。因此，从文化差异的视角出发，深入探讨跨境电商企业的网络营销策略，对于提升企业的国际市

场竞争力、促进跨文化交流与融合具有重要意义。 

2. 文化差异视角下跨境电商企业的网络营销的重要价值 

在全球经济一体化的今天，跨境电商作为国际贸易的新兴力量，其网络营销策略的制定与执行日益

受到文化差异的影响[3]。在不同文化背景下人们进行信息交流和意义共享具有巨大差异，从文化差异的

视角出发，跨境电商企业的网络营销不仅关乎市场拓展的深度与广度，更承载着提升市场竞争力、增强

消费者忠诚度、促进品牌国际化与本地化并行的重要使命[4]。我们可以从跨文化传播学和消费者行为学

来理解这些差异，跨文化传播是指在不同文化背景下的信息交流和意义共享过程[5]。它涉及到文化元素

的传递、解释和适应，以及这些过程如何影响人们的认知、态度和行为。跨文化传播的核心在于理解文

化差异如何影响沟通的有效性，以及如何在不同文化间建立有效的交流桥梁。这包括语言的使用、非语

言行为的解读、符号系统的理解以及文化价值观的共享等方面。消费者行为学则聚焦于个体或群体在购

买、使用和处置产品或服务时的决策过程[6]。它研究影响消费者行为的多种因素，包括个人心理、社会

文化、经济状况等。消费者行为学试图揭示消费者如何感知、学习、记忆、决策以及与市场互动，从而为

企业提供洞察，帮助它们设计和实施有效的营销策略。将跨文化传播与消费者行为学结合起来，我们可

以深入探讨文化差异如何影响消费者的购买决策和市场行为，为跨境电商网络营销提供了深刻的洞察力，

揭示了文化差异如何通过共享的价值观、信仰和社会规范塑造消费者的认知、情感和行为，从而影响市

场策略和品牌互动。在跨境电商的背景下，企业必须根据目标市场的文化特点调整市场定位，实现营销

信息的本地化，促进品牌文化的文化适应，并理解文化对消费者决策过程的影响。通过这些策略，企业
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能够更精准地满足消费者的文化期待，增强品牌忠诚度和市场竞争力，最终在全球市场中取得成功[7]。 

2.1. 提高市场竞争力与消费者忠诚度的关键 

在激烈的市场竞争中，企业若能深入理解并巧妙利用目标市场的文化背景，定制化地推出符合当地

消费者喜好的产品和服务，将极大地提升市场竞争力。精准的市场定位、个性化的产品设计和贴心的服

务体验，跨境电商企业能够建立起与消费者之间的情感纽带，增强品牌的吸引力和认同感，从而提高消

费者忠诚度[8]。这种基于文化差异的营销策略，有助于企业在竞争激烈的国际市场中脱颖而出，实现可

持续发展。 
此外，文化差异还促使跨境电商企业不断创新营销策略，以适应不同市场的需求变化。在全球化背

景下，消费者对于新鲜事物的接受度日益提高，而文化差异正是催生创新的重要源泉。跨境电商企业可

以通过分析不同文化背景下的消费习惯、审美偏好和购买决策过程，不断优化产品组合、改进营销手段，

以满足消费者的多元化需求。这种持续的创新不仅有助于提升企业的市场竞争力，还能够巩固和扩大消

费者群体，形成良性循环。 

2.2. 促进品牌国际化与本地化并行的需要 

跨境电商企业的网络营销还肩负着促进品牌国际化与本地化并行的重任。品牌国际化要求企业在全

球范围内建立统一的品牌形象和价值观念，以吸引全球消费者的关注和信赖。然而，文化差异的存在使

得品牌国际化并非一蹴而就，而是需要在尊重和理解不同文化的基础上，逐步实现品牌的本土化改造[9]。
在本土化营销取得成功的案例：FILA 在被安踏集团收购后，进行了大量调研，发现中国消费者对时尚和

个性的需求，从而加强了时尚感的设计，并针对不同消费细分群体实施本土化策略。可口可乐在中国市

场的本土化策略包括投资办厂、雇用本土人才、进行本土化的广告营销和分销发展，以及推出适合中国

消费者口味的饮料，如无糖茶饮料品牌“淳茶舍”。SheIn 是一家国际 B2C 快时尚电子商务公司，以女

装等时尚用品为主，通过全面打造其专属网站 shein.com，成功地在全球市场占据了一席之地。SheIn 通

过深入了解目标市场的文化和消费者需求，提供多语言支持，以及本地化的营销策略，成功吸引了大量

消费者。此外，SheIn 还通过与海外网红合作，利用直播、推文等营销手段提升品牌影响力和复购率。本

地化营销，跨境电商企业可以更好地融入当地市场，与当地消费者建立深厚的情感联系，提升品牌的市

场认知度和美誉度。 
更重要的是，品牌国际化与本地化的并行发展也是跨境电商企业应对市场变化的重要手段。在全球

市场日益细分化的今天，跨境电商企业需要具备灵活应变的能力，根据不同市场的特点制定相应的营销

策略。国际化与本地化的有机结合，企业可以在保持品牌全球一致性的同时，充分展现品牌在不同文化

背景下的独特魅力，实现品牌价值的最大化。 

3. 文化差异对跨境电商网络营销的主要影响 

3.1. 文化差异对消费者需求的影响 

文化差异首先体现在消费者需求上。不同文化背景下的消费者拥有不同的价值观和消费观念，这直

接影响了他们的需求偏好[10]。例如，中国的消费者深受勤俭持家思想的影响，倾向于购买物美价廉的商

品，对高档奢华品的消费意向较低。相反，西方消费者受到文艺复兴后“及时行乐”思想的影响，更加注

重享受生活，愿意购买豪车、名贵衣物和奢侈化妆品等高档消费品来彰显个性和身份。因此，在进行跨

境电商网络营销时，企业需要深入了解目标市场的文化背景和消费习惯，精准定位消费者需求。对于经

济发展水平较低的地区，企业应推广价格适中、性价比高的产品；而在经济发达的国家和地区，则可以
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推出更多高端、个性化的商品[11]。此外，企业在产品翻译和本地化过程中，也需要充分考虑目标市场的

语言习惯和文化特色，以确保产品信息准确传达，避免因翻译问题导致的误解和负面印象。 

3.2. 文化差异对消费者购买习惯的影响 

文化差异还显著影响了消费者的购买习惯。不同文化背景下的消费者在购物决策、支付方式、物流

偏好等方面存在显著差异。比如中国消费者习惯于在购物前进行详细的比较和咨询，倾向于使用支付宝、

微信支付等移动支付工具，在 2023 年的调查显示，这两者的使用占比分别为 85.3%和 87.9%1；而西方消

费者则更加注重购物的便捷性和效率，更倾向于使用信用卡或 PayPal 等国际支付方式，美国的信用卡消

费信贷占商业银行总贷款的 20%~30%，花旗银行甚至超过 50%2。在此背景下，跨境电商企业需要针对

目标市场的购买习惯制定相应的营销策略，在支付方式上，企业应提供多样化的支付选项，以满足不同

消费者的支付需求。在物流方面，企业应优化配送网络，缩短配送时间，提高物流效率，以满足消费者

对快速、准确配送的期望。当然，企业还可以通过社交媒体、邮件营销等方式与消费者保持密切联系，

及时解答他们的疑问，提高购物体验和满意度。 

3.3. 文化差异对消费者消费偏好的影响 

在颜色、图案、符号等方面，不同文化背景下的消费者有着独特的偏好和禁忌。在中国文化中，红

色代表喜庆和吉祥，是许多节日和庆典中的主打颜色；而在西方文化中，红色有时被视为具有攻击性和

挑衅性的颜色。因此，在产品设计、包装和广告宣传中，企业需要充分考虑目标市场的文化特色和消费

者偏好，避免使用可能引起误解或反感的元素。值得注意的是，不同文化背景下的消费者对于产品功能

和性能的偏好也存在差异。中国消费者往往注重产品的实用性和性价比；而西方消费者则更加注重产品

的品质和性能。这种差异可以从电子产品的消费中观察到：小米公司推出的一系列智能家居产品，如小

米手环、智能体重秤和智能插座，通常以具有竞争力的价格提供丰富的功能，这些产品在中国市场上非

常受欢迎。中国消费者倾向于寻找性价比高的产品，这些产品不仅价格合理，而且提供了满足日常需求

的实用功能。小米的产品通常在保证基本功能和质量的同时，提供了较低的价格点，这符合许多中国消

费者对实用性和性价比的重视。在西方，苹果公司的产品，如 iPhone 和 MacBook，通常以其卓越的品质、

创新的设计和高性能而闻名。尽管这些产品的价格通常高于同类产品，但许多西方消费者愿意为获得更

好的材料、更先进的技术和更优质的用户体验支付额外费用。例如，苹果的 MacBook Pro 因其出色的构

建质量、强大的处理器和优秀的显示器而受到专业用户的青睐，这些用户更注重产品的性能和品质，即

使这意味着要支付更高的价格。因此，在产品开发和生产过程中，企业需要针对不同市场的消费者偏好

进行差异化设计，以满足他们的个性化需求。 

4. 基于文化差异下的跨境电商网络营销策略 

4.1. 明确网络营销目标，提高营销策略的针对性和实效性 

面对不同文化背景下的消费者，企业需深入理解并识别其独特的消费心理、价值观及行为模式，从

而设定具有针对性的营销目标。这不仅包括提高品牌知名度、扩大市场份额等一般性目标，更需具体到

针对不同文化市场的产品推广、消费者教育、售后服务优化等方面。为实现这一目标，企业需进行详尽

的市场调研，利用大数据分析、社交媒体监听等手段，捕捉目标市场的文化特征、消费趋势及潜在需求。

 

 

1中国支付清算协会. 2023 年移动支付个人用户使用情况调查报告[EB/OL].  
https://www.pcac.org.cn/eportal/ui?pageId=598168&articleKey=620511&columnId=595052.2024.04.09 
2招商证券. 银行信用卡专题报告: 以美观中, 信用卡业务将走向何方? [EB/OL].  
https://new.qq.com/rain/a/20230320A020I400 
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在此基础上，制定差异化、精细化的营销策略。例如，针对注重性价比的亚洲市场，企业可强调产品的

价格优势与实用性，采取价格促销、限时折扣等方式吸引消费者；而对于追求品质与个性化的欧美市场，

则应注重产品的设计感、创新性和品牌故事，通过高端定位、限量发售等手段塑造品牌形象[12]。 
提高营销策略的实效性也是关键。这要求企业在执行过程中灵活调整策略，根据市场反馈与数据分

析不断优化营销方案。例如，利用 A/B 测试对不同版本的广告文案、视觉设计进行对比分析，找出最能

吸引目标消费者的元素；追踪用户行为路径，优化网站或 APP 的用户体验，可以降低跳出率，提高转化

率。此外，企业还应加强与消费者的互动与沟通，借助社交媒体、在线客服等渠道及时解答消费者疑问，

收集反馈意见，以便更好地满足其需求，提升品牌忠诚度。 

4.2. 提高产品质量，打造跨境电商核心竞争力 

在跨境电商领域，面对全球范围内多样化的文化背景和消费习惯，提高产品质量成为构建企业核心

竞争力的关键所在。不同文化背景下的消费者对产品质量有着各自独特的期待与标准，这要求跨境电商

企业在产品设计、生产、检测等各个环节严格把控，确保产品能够跨越文化的界限，赢得全球消费者的

信赖与喜爱。一方面，企业需深入了解目标市场的消费者需求与偏好，将文化元素融入产品设计中。采

取市场调研、用户访谈等方式，收集并分析不同文化背景下消费者的审美观念、使用习惯及功能需求，

将这些信息转化为产品设计的灵感来源。例如，针对注重环保与可持续发展的欧洲市场，企业可以研发

使用可再生材料、节能减排的生产工艺，推出符合绿色消费理念的产品；而对于追求科技与创新的北美

市场，企业则可以在产品中融入最新科技元素，提升产品的智能化、便捷化水平。 
另一方面，企业在生产过程中需加强质量控制，确保产品符合国际安全标准与品质要求。建立完善

的质量管理体系，从原材料采购、生产加工到成品检验，每一个环节都需进行严格把关。同时，积极引

入先进的生产技术与设备，提高生产效率和产品质量稳定性。甚至企业还可以考虑通过第三方认证机构对

产品进行质量认证，如 ISO9001 质量管理体系认证、CE 安全认证等，以增强消费者对产品质量的信心。 

4.3. 积极研发个性化产品，满足消费者个性化购买需求 

跨境电商企业需要认识到不同文化背景下的消费者对于产品的需求和期望存在显著差异。这些差异

不仅体现在基本的产品功能上，还涉及产品的设计风格、使用体验、甚至是包装和售后服务等方面。为

了更好地满足这些个性化需求，企业需要深入研究目标市场的文化特点，并据此进行产品设计和开发。

企业可以开展市场调研和数据分析来了解消费者的偏好和行为模式，以此为基础开发出符合当地文化特

色的产品。也可以利用先进的数字技术和数据分析工具来提高产品研发的效率和准确性，确保产品能够

真正满足消费者的个性化需求。 
以面向欧美市场的跨境电商企业为例，假设该公司主要销售家居装饰品。在了解了欧美市场消费者

对于家居装饰品的需求后，企业发现欧美消费者特别注重产品的设计感和个性化表达。因此，该企业决

定推出一系列具有文化特色的个性化产品，比如定制化的装饰画框，消费者可以选择自己喜欢的艺术作

品或照片，并可以选择不同的边框样式、材质和尺寸，以满足他们对于家居装饰的独特需求。为了进一

步满足消费者的个性化需求，企业还采用了先进的数字技术，如 3D 打印技术来生产定制化的产品部件。

此外，企业还开发了一款应用程序，允许消费者在购买前通过虚拟现实技术预览产品在自己家中的实际

效果，这不仅提升了消费者的购物体验，还增加了他们对产品的信心。这些举措，让该跨境电商企业能

够提供符合欧美市场消费者需求的产品，在竞争激烈的市场中脱颖而出，建立起良好的品牌形象。 

4.4. 注重本土化运营，增强消费者网络平台体验 

一是跨境电商企业在进入新市场时，首要任务之一便是确保其网络营销策略能够适应当地的文化环
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境。这意味着企业需要从语言翻译、支付方式到物流配送等各个方面进行本土化调整。在语言方面，企

业应当提供准确且地道的目标语言版本网站和应用，以消除语言障碍，提升用户的信任感。除此之外，

考虑到不同地区的支付习惯差异，提供多样化的支付选项也非常重要[13]。例如，在一些市场中，信用卡

支付可能更为常见，而在另一些市场则可能更倾向于使用电子钱包或银行转账。这些措施，企业可以为

用户提供更加顺畅和个性化的购物体验。同时确保所有营销内容尊重当地文化习俗和价值观，避免文化

冒犯。例如，在一些中东国家，营销活动应避免在斋月期间进行过于商业化的推广。 
二是社交媒体与内容营销的本土化。社交媒体和内容营销是跨境电商企业与消费者沟通的重要渠道。

企业需要根据目标市场的社交平台偏好来制定相应的营销策略。例如，在中国，微信、微博是非常流行

的社交平台，截至 2023 年 12 月，即时通信用户规模达到了 10.60 亿人 3，微信作为即时通信中最主要的

通信工具承接了大量用户，微博则拥有 1.3 亿的 16~22 岁月活跃用户 4。而在西方国家，Facebook、Instagram
和 Twitter 更受欢迎。因此，企业需要根据不同市场的社交平台特性来发布定制化的内容。此外，利用当

地的节日、庆典和热点事件作为营销主题，也能够更好地引起消费者的共鸣。在中国的春节、美国的感

恩节或是巴西的狂欢节期间，推出相关的促销活动和定制化商品，可以有效增加品牌的曝光度和吸引力。

同时还与当地有影响力的关键意见领袖合作，通过他们的推荐增加品牌的可信度和吸引力。小米在印度

市场通过与当地知名YouTuber合作，成功推广其产品，迅速提升了品牌知名度，根据Counterpoint Research
的数据，小米在 2016 年第四季度在印度智能手机市场的份额为 10.7%，排名第三，而小米在 2020 年第

三季度在印度的智能手机市场份额达到了 26%，成为印度市场的领导者 5。 
三是售后服务与客户支持的本地化。优质的售后服务和支持也是增强消费者体验的重要组成部分。

跨境电商企业应该提供本地化的客户服务，包括设立当地的客服中心、使用本地语言提供支持以及提供

快速有效的解决方案。例如，针对不同市场的退货政策和服务流程可能需要有所差异，以适应当地的法

律要求和消费者习惯。在此基础上，还可以建立一个易于访问且信息全面的帮助中心，帮助解决消费者

常见的问题，减少不必要的沟通成本。这些措施，企业不仅能够提高消费者的满意度，还能在消费者心

中树立起负责任的品牌形象。 

4.5. 利用多渠道营销策略，扩大品牌影响力 

在跨境电商领域，面对不同文化背景下的多元消费群体，单一渠道的网络营销策略已难以满足广泛

覆盖与深度渗透的需求。因此，利用多渠道营销策略，成为跨境电商企业扩大品牌影响力、提升市场份

额的重要手段[14]。 
第一，企业要整合线上与线下渠道，构建全方位营销网络。线上渠道如电商平台、社交媒体、企业

官网等，以其便捷性、互动性强的特点，成为跨境电商营销的主阵地。企业需不断优化线上平台体验，

提供多语言支持、本地化内容，增强与消费者的互动与粘性。而线下渠道如实体店体验、展会参展等，

则能直观展示产品、增强品牌信任度。线上线下渠道的有机结合，企业可以形成互补优势，为消费者提

供全方位、多触点的购物体验，从而加深品牌印象，提升品牌影响力。 
第二，针对不同文化市场，定制差异化渠道策略。不同文化背景下的消费者对于信息获取、产品购

买的渠道偏好有所不同。例如，北美消费者更倾向于使用亚马逊、eBay 等电商平台进行购物；而亚洲消

费者则可能更偏爱社交媒体如微信、微博上的电商小程序。因此，跨境电商企业需深入分析目标市场的

渠道特点，制定差异化的渠道策略。例如，在北美市场加大在主流电商平台的广告投放力度；在亚洲市

 

 

3中研网. 2024 年即时通讯行业发展现状、竞争格局及未来发展趋势与前景分析[EB/OL].  
https://www.chinairn.com/hyzx/20240731/153445709.shtml  
4新浪微博数据中心. 2023 微博年轻用户发展报告[EB/OL]. https://data.weibo.com/report/reportDetail?id=471.2024.03.12 
5思否编辑部. 2020 年第三季度小米依旧是印度手机市场领导者[EB/OL]. https://segmentfault.com/a/1190000037575841 
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场则通过社交媒体营销、KOL 合作等方式提升品牌曝光度。精准投放、定制化渠道，企业可以有效提升

营销效果，扩大品牌影响力。 
第三，加强跨渠道协同，实现营销效果最大化。多渠道营销策略的关键在于各渠道之间的协同与互

补。跨境电商企业需建立统一的营销管理系统，对各渠道营销活动进行统一规划、协调执行。采用跨渠

道数据共享、用户行为分析等手段，实现精准营销与个性化推荐。同时，加强各渠道之间的用户引流与

转化，可以确保消费者在不同渠道间顺畅流转，提升整体营销效果。阿里巴巴的全球速卖通(AliExpress)
与多个国家的本地电商平台合作，提供一站式购物体验，简化了跨境交易的复杂性，方便消费者的同时

也提升自身的市场份额，其在韩国市场的成交额达到了不断刷新历史最高值，2023 年第二季度韩国跨境

电商成交额增加了 25.6%，达到 16,350 亿韩元，是去年同期的 2 倍多 6。这些跨渠道协同作战，企业可以

最大化地发挥各渠道优势，实现品牌影响力的快速提升。与当地成熟的电商平台合作，利用其已有的用

户基础和物流网络，快速进入市场。与国际物流公司合作，优化跨境物流流程，提高配送效率和透明度，

减少消费者的等待时间。 

5. 结语 

文化差异视角下跨境电商企业的网络营销具有重要的价值。它不仅是提高市场竞争力与消费者忠诚

度的关键所在，也是促进品牌国际化与本地化并行的迫切需要。因此，跨境电商企业在制定网络营销策

略时，应充分考虑到文化差异的影响，以更加精准、有效的方式开拓市场、赢得消费者信任和支持。 
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